PROJEKT PROGRAMU NAUCZANIA ZAWODU

SPRZEDAWCA
(KSZTALCENIE PRAKTYCZNE)

Program przedmiotowy o strukturze spiralnej

SYMBOL CYFROWY ZAWODU 522301

KWALIFIKACJE WYODREBNIONE W ZAWODZIE:
HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy



. WSTEP DO PROGRAMU

OPIS ZAWODU

Charakterystyka zawodu:

Nazwa i numer zawodu: Sprzedawca 522301

Poziom PRK dla kwalifikacji petnej — 1111

Nazwa kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie: HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy

Poziom PRK dla kwalifikacji wyodrebnionej w zawodzie — 3

Ksztalcenie w zawodzie sprzedawca prowadzone jest:

— w 3-letniej branzowej szkole | stopnia — kwalifikacja HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy. Po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez
Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.O1., a po ukonczeniu szkoty wyksztatcenie

branzowe w zawodzie sprzedawca.

Mozliwosci dalszego ksztatcenia w systemie formalnym dla absolwentéw szkoty branzowej | stopnia:

— w szkole branzowej Il stopnia — kwalifikacja HAN.03. Prowadzenie dziatalnosci informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik ksiegarstwa. Po zdaniu
egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczacy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje
HAN.03., a po ukonczeniu szkoty dyplom technika ksiegarstwa.

— w szkole branzowej Il stopnia — kwalifikacja HAN.02. Prowadzenie dziatan handlowych w zawodzie technik handlowiec. Po zdaniu egzaminu
zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng uczgcy sie otrzymuje swiadectwo potwierdzajgce kwalifikacje HAN.02., a po
ukonczeniu szkoty dyplom technika handlowca.

Kwalifikacje HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy mozna uzyskac:

L Art. 8 pkt 3-6 ustawy z dnia 22 grudnia 2015 r. 0 Zintegrowanym Systemie Kwalifikacii.



— na kwalifikacyjnym kursie zawodowym (KKZ) dla dorostych (powyzej 18. roku zycia), po zdaniu egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng
Komisje Egzaminacyjna,

— lub po zdaniu eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjnag.

Mozliwosci uzupemnienia kwalifikacji HAN.O1. Prowadzenie sprzedazy na kwalifikacyjnych kursach zawodowych oraz po zdaniu egzaminu zawodowego

organizowanego przez Centralng Komisje Egzaminacyjng lub przystgpieniu do eksternistycznego egzaminu zawodowego organizowanego przez Centralng

Komisje Egzaminacyjng w kwalifikacjach:

— HAN.03. Prowadzenie dziatalnosci informacyjno-bibliograficznej w zawodzie technik ksiegarstwa i/lub

— HAN.02. Prowadzenie dziatah handlowych w zawodzie technik handlowiec

Po uzupehieniu wyksztatcenia sredniego w liceum ogdlnoksztatcgcym dla dorostych uczacy sie uzyskuje odpowiednio tytut technika ksiegarstwa lub technika

handlowca. Zdanie egzaminu maturalnego i uzyskanie swiadectwa dojrzatosci umozliwia kontynuacje nauki w szkole wyzszej.

Informacje o zawodzie

Sprzedawca to osoba, ktérej praca polega na profesjonalnej obstudze klienta zgodnie ze standardami danej firmy. Wykonuje czynnosci zawodowe w
punktach sprzedazy detalicznej (sklepach, hipermarketach), drobnodetalicznej (w kioskach i na targowiskach), hurtowej lub w sklepach internetowych.
Obstuguje nabywcéw w punktach sprzedazy metodg tradycyjng, samoobstugowsg, preselekcji. Moze prowadzi¢ sprzedaz na odlegto$¢ (wysytkowsg), np. z
wykorzystaniem internetu, telefonu. Do obowigzkéw sprzedawcy nalezy réwniez przyjmowanie dostaw, sprawdzenie towaréw pod wzgledem ilosciowym i
jakosciowym, przygotowywanie towaréw do sprzedazy (rozpakowanie, sortowanie, oznaczanie itp.) oraz wykonywanie prac zwigzanych z realizacjg transakcji
kupna i sprzedazy. Sprzedawca informuje nabywce o witasciwosciach i walorach sprzedawanych towaréw, na zyczenie klienta pomaga w jego wyborze,
realizuje zamoéwienie skfadane przez nabywce, inkasuje naleznosci za sprzedane towary, dba o czysto$¢ i estetyke miejsca sprzedazy. Sprzedawca
przyjmuje reklamacje i skargi klientéw, moze negocjowac¢ warunki prowadzonych transakciji.

Sprzedawca powinien posiada¢ miedzy innymi umiejetnos¢ komunikowania sie z klientami zgodnie z zasadami aktywnego stuchania, etyki, kultury
zawodowej, radzenia sobie w sytuacjach trudnych, budowania pozytywnych relacji z klientami, wykonywania pracy pod duzg presjg i emocjonalnym
napieciem. Szczegdlnie istothe w wykonywaniu zawodu sprzedawcy sg: uczciwos¢, kompetencje spoteczne, poprawne postugiwanie sie jezykiem ojczystym i

obcym.



CHARAKTERYSTYKA PROGRAMU
v' Okres realizacji: 3 lata
v/ Struktura programu: spiralna
v/ Adresaci programu:
uczniowie 3-letniej branzowej szkoty | stopnia
v" Warunki realizacji programu;
Szkota podejmujgca ksztatcenie w zawodzie sprzedawca zapewnia odpowiednig liczbe pomieszczen dydaktycznych z wyposazeniem odpowiadajgcym
najnowszej technologii i technice stosowanej w zawodzie, pozwalajgce na uzyskanie wszystkich efektéw ksztatcenia wymienionych w podstawie programowej
ksztatcenia w zawodzie oraz umozliwiajgce przygotowanie absolwenta do realizowania wymienionych zadan zawodowych.
W ksztatceniu praktycznym zaleca sie wspoiprace z firmami i instytucjami wiodacymi w danym zawodzie, dysponujgcymi nowoczesnymi technikami
i technologiami oraz korzystanie z ich zasobdéw. Praktyczna nauka zawodu moze odbywac sie u pracodawcow, w placowkach ksztatcenia ustawicznego,
placéwkach ksztatcenia praktycznego, warsztatach szkolnych, pracowniach szkolnych.
Program nauczania powinien by¢ opracowywany przez zespdt nauczycieli ksztatcenia zawodowego w konsultacji z pracodawcami lub organizacjami
pracodawcow, wspoétpracujgcymi ze szkotg. Zakres tresci zawartych w programie nauczania powinien odpowiadac potrzebom lokalnego rynku pracy.
— Szkota realizujgca program musi dostosowa¢ go do warunkéw szkoty, mozliwosci uczniéw i predyspozycji dydaktycznych nauczycieli.
Rzeczywista liczba godzin wynika z tygodniowego rozktadu zaje¢ w 3-letniej branzowej szkole | stopnia oraz ze szkolnego planu nauczania.
Program jest propozycjg autoréw, ktéra wymaga dostosowania do rzeczywistych warunkow kazdej szkoty, aby spetniata wszystkie niezbedne

warunki realizacji.

ZALOZENIA PROGRAMOWE
W zawodzie sprzedawca istotne jest, aby wiedza i umiejetnosci absolwentéw byly dopasowane do potrzeb rynku zatrudnienia oraz do wymagan stawianych
przez pracodawcow. Program zawiera tresci wskazywane przez pracodawcow jako kluczowe w ksztatceniu sprzedawcow. Zawdd sprzedawca jest

poszukiwany na rynku pracy. W pazdzierniku 2017 roku Business Centre Club przygotowat dla Ministerstwa Rodziny Pracy i Polityki Spotecznej liste 24



zawodow, w ktérych nalezy wprowadzi¢ utatwienia dla rynku pracy (dotyczy cudzoziemcdw), poniewaz brakuje pracownikow. Wsréd wymienionych zawodow
na 13 pozycji wskazano kasjera, na 15 pozycji wskazano sprzedawce, a na 16 operatora wézkéw widtowych?,

Wykaz przedmiotow
1. Organizacja i sprzedaz towardw (zajecia praktyczne)

2. Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych (zajecia praktyczne)

Il. CELE KIERUNKOWE ZAWODU
Cele kierunkowe zawodu sprzedawca to:
1) przyjmowanie dostaw oraz przygotowywania towaréw do sprzedazy,

2) wykonywanie prac zwigzanych z obstugg klientdow oraz realizacjg transakcji kupna i sprzedazy.

2 Zrodto: https://www.bcc.org.pl/opinie_ekspertow/lista-deficytowych-zawodow-propozycje-bcc-dla-mrpips.



PROGRAMY NAUCZANIA DLA POSZCZEGOLNYCH PRZEDMIOTOW

NAZWA PRZEDMIOTU
ORGANIZACJA | SPRZEDAZ TOWAROW - ZAJECIA PRAKTYCZNE

Cele ogodlne

1.

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych zwigzanych z: organizowaniem sprzedazy, przygotowaniem towaréw do sprzedazy, obstugg klientow
w réznych formach sprzedazy, dokumentowaniem transakcji kupna-sprzedazy, z wykonywaniem czynnosci posprzedazowych.
Ksztaltowanie kompetencji odpowiedzialnosci za wykonywane zadania.

Ksztattowanie postawy postepowania zgodnie z zasadami etyki zawodowe;j.

4. Doskonalenie umiejetnosci dokonywania samooceny, komunikowania sie i wspotpracy w zespole.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)
4)

5)
6)
7
8)
9)

zastosowacé zasady bezpieczenstwa i higieny pracy przy wykonywaniu czynnosci zawodowych,

obstuzy¢ urzgdzenia na stanowisku pracy z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

zgromadzi¢ odpady powstate podczas wykonywania czynnosci zawodowych w oznaczonych miejscach,

zorganizowac stanowisko pracy zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska,

zapobiegac¢ dziataniu czynnikow szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

obstuzy¢ urzgdzenia podtgczone do sieci elektrycznej zgodnie z zasadami bezpiecznej obstugi,

zastosowacé zasady ochrony przeciwpozarowej w przedsiebiorstwie handlowym,

zastosowaé zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza w przedsiebiorstwie handlowym,

postepowac w stanach zagrozenia zdrowia i zycia zgodnie z zasadami,

10) wykonac¢ czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju zagrozenia zycia,



11) zawiadomi¢ system powiadamiania pomocy medycznej w przypadku sytuacji stanowigcej zagrozenie zdrowia i zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy,

12) udzieli¢ pomocy przedmedycznej poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia,

13) sprawdzi¢ stany magazynowe dla okreslonych towarow,

14) przygotowa¢ dane do zamdwienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

15) sporzadzi¢ zamowienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,

16) wysta¢ zamdwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,

17) przyja¢ dostawe towaru zgodnie z zasadami odbioru ilosciowego i jakosciowego,

18) sprawdzi¢ poprawnos$¢ otrzymanych dokumentéw dotyczacych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,

19) sprawdzi¢ zgodno$¢ dostawy towaréw z zaméwieniem i dokumentami dostawy,

20) obstuzy¢ magazynowe programy komputerowe,

21) zastosowac¢ aktualnie obowigzujgce przepisy i wymagania dotyczace jakosci, w tym HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do
sprzedazy,

22) sporzadzi¢ dokumenty handlowe do wykonywanych czynnosci zawodowych, np.: oferta handlowa, zamowienie,

23) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzadzanie dokumentéw handlowych,

24) sporzadzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektronicznej,

25) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawag towardw,

26) zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami i przepisami,

27) zastosowac¢ procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towardw lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

28) wykonac¢ czynnosci zwigzane z magazynowaniem towaréw z zastosowaniem odpowiedniego sprzetu i urzadzen,

29) rozmiescic przyjete towary w magazynie zgodnie z zasadami rozmieszczania i przechowywania,

30) opracowac plan rozmieszczenia towaréw w magazynie,

31) korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towaréw,

32) zastosowacé zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

33) segregowac opakowania zgodnie z zasadami segregacji opakowan,

34) ewidencjonowac okreslone rodzaje opakowan zgodnie z zasadami w przedsiebiorstwie handlowym,



35) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,

36) sprawdzi¢ okreslone towary przeznaczone do sprzedazy pod wzgledem ilosciowym i jakosciowym,
37) sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru przed kradzieza,

38) zabezpieczy¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

39) obliczy¢ ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem podatku VAT, marz handlowych, rabatéw lub upustéw,
40) obliczy¢ ceny towaréw w opakowaniach zbiorczych,

41) oznaczyc¢ towary stosownie do formy sprzedazy, np. metki, wywieszki cenowe,

42) rozmiesci¢ wskazane towary na regatach z uwzglednieniem zasad rozmieszczania,

43) opracowac plan ekspozycji towaréw spozywczych w sali sprzedazowej,

44) opracowac plan ekspozycji towaréw odpowiednio do formy sprzedazy i asortymentu towardw,

45) przygotowac ekspozycje towaréw na regale sklepowym z uwzglednieniem otrzymanych danych,
46) wykonac¢ ekspozycje towaréw w sali sprzedazowej,

47) rozmieszczaé towary w sali sprzedazowej z uwzglednieniem zasad merchandisingu,

48) obstugiwac klientow zgodnie z zasadami komunikacji interpersonalnej i etyki zawodowej,

49) obstugiwac kase fiskalna,

50) przygotowaé urzgdzenia wspotpracujgce z kasg fiskalng do pracy,

51) obstuzy¢ wskazane urzgdzenia wspétpracujgce z kasg fiskalna,

52) aktywnie stuchac klienta podczas rozmowy sprzedazowe;,

53) przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,
54) wypetni¢ dokument zgtoszenia reklamacyjnego,

55) przyjaé nalezno$¢ za towar zgodnie z zasadami,

56) wypromowac towary podczas sprzedazy,

57) stosowac przepisy prawa regulujgce dziatalno$¢ reklamowa,

58) prowadzi¢ dziatania reklamowe we wspoétpracy z pracownikami przedsiebiorstwa handlowego,

59) przyja¢ i zrealizowaé zamowienie na towary,

60) prowadzi¢ sprzedaz na odlegtos¢,



61) poinformowac klienta o prawach dotyczacych np.: zwrotéw towaréw, gwarancji,

62) przygotowac zamowiony towar do wysyiki,

63) dobra¢ sposob opakowania towaru do wielkosci i rodzaju towaru.

MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy

Tematy jednostek
metodycznych

Liczba
godz.

Wymagania programowe

Uwagi o
realizaciji

Podstawowe
Uczen potrafi:

Ponadpodstawowe
Uczen potrafi:

Etap realizacji

I. Bezpieczne
wykonywanie
pracy
sprzedawcy

1. Zapewnienie — zastosowac¢ zasady bhp przy — wskazac przepisy o zachowaniu Klasa |
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w
warunkow przy zawodowych, przedsiebiorstwie handlowym.
organizowaniu - dobra¢ srodki ochrony
sprzedazy indywidualnej do wykonywanych
towarow. czynnosci zawodowych,
— obstuzy¢ urzadzenia na
stanowisku pracy z zachowaniem
zasad bezpieczenstwa,
— zgromadzi¢ odpady powstate
podczas wykonywania czynnosci
zawodowych w oznaczonych
miejscach.
2. Organizowanie — zorganizowac stanowisko pracy — dobra¢ wyposazenie stanowiska Klasa |

stanowiska
pracy.

zgodnie z wymogami ergonomii,
przepisami bezpieczenstwa i
higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony
Srodowiska.

pracy z uwzglednieniem zasad
bezpieczenstwa i higieny pracy i
ergonomii,

— zapobiegac dziataniu czynnikéw
szkodliwych dla organizmu w
wykonywanej pracy.




Przestrzeganie
zasad

obstuzy¢ urzgdzenia podtgczone
do sieci elektrycznej zgodnie z

zastosowaé zasady prowadzenia
gospodarki odpadami,

bezpieczenstwa i zasadami bezpiecznej obstugi, gospodarki wodno-$ciekowej Klasa |
higieny pracy i zastosowa¢ zasady ochrony oraz w zakresie ochrony
ochrony przeciwpozarowej w powietrza w przedsiebiorstwie
przeciwpozarowej przedsigbiorstwie handlowym. handlowym.
na stanowisku
pracy
sprzedawcy.
Udzielanie postepowac w stanach udzieli¢ pomocy przedmedycznej | Klasa |
pierwszej pomocy zagrozenia zdrowia i zycia poszkodowanym w wypadkach
przedmedycznej zgodnie z zasadami, przy pracy oraz w stanach
poszkodowanym wykonywac czynnosci udzielania zagrozenia zdrowia i zycia.
w wypadkach przy pomocy przedmedycznej w
pracy oraz w zaleznosci od przyczyny i rodzaju
stanach zagrozenia zycia,
zagrozenia zawiadomi¢ system
zdrowia i zycia. powiadamiania pomocy
medycznej w przypadku sytuaciji
stanowigcej zagrozenie zdrowia i
zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy.
Il. Dostawy Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dla wysta¢ zamowienie na towary Klasa |
towarow towarow. okreslonych towaréw, zgodnie z otrzymanym
przygotowac¢ dane do poleceniem.
zamowienia, np.: ilos¢, rodzaj
towaru wedtug podanego wzoru,
sporzadzi¢ zamowienie na
towary zgodnie z ustalonymi
danymi.
Przyjmowanie przyja¢ dostawe towaru zgodnie odrézni¢ ubytki naturalne od Klasa |

dostaw towaréw.

z zasadami odbioru ilo$ciowego i
jakosciowego,

sprawdzi¢ poprawnos¢
otrzymanych dokumentéw
dotyczacych dostawy towaréw

niedoboréw przy kontrolowaniu
towardéw przeznaczonych do
sprzedazy,

zastosowac¢ aktualnie
obowigzujgce przepisy i

10



pod wzgledem formalnym i
rachunkowym,

sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy
towaréw z zamoéwieniem i
dokumentami dostawy,

obstuzy¢ magazynowe programy
komputerowe.

wymagania dotyczgce jakosci, w
tym HACCP, przy dokonywaniu
kontroli towardéw przeznaczonych
do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobraé¢ dokument handlowy do zastosowac procedure Klasa |
dostaw towarow. wykonywanych czynno$ci postepowania w przypadku
zawodowych, np.: oferta stwierdzenia niezgodnosci
handlowa, zamowienie, w dostawie towardéw lub towarow
obstuzy¢ programy komputerowe wadliwych, zepsutych
wspomagajgce sporzgdzanie i uszkodzonych.
dokumentow handlowych,
sporzadzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,
sporzadzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane z
otrzymang dostawg towarow,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie z zasadami,
lll. Magazynowani | 1. Rozmieszczanie wykonaé czynnosci zwigzane ocenic¢ funkcjonalnos¢ Klasa |
e towaréw towaréw w Zz magazynowaniem towaréw z magazynow handlowych ze
magazynie. zastosowaniem odpowiedniego wzgledu na rodzaj asortymentu

sprzetu i urzadzen,
zidentyfikowa¢ wszystkie
wskazane urzgdzenia
wyposazenia technicznego
magazynow,

zastosowacé urzadzenia
wyposazenia technicznego
magazynow do rozmieszczenia
towaréw w magazynie,
zastosowaé metody
rozmieszczania towarow
W magazynie,

towarow,

opracowac plan rozmieszczenia
towaréw w magazynie,
korzysta¢ z norm towarowych
oraz normy jakosci w zakresie
przechowywania towaréw,
dobra¢ srodki transportu
wewnetrznego w magazynach
handlowych,

rozmies$cic przyjete towary w
magazynie zgodnie z zasadami
rozmieszczania i

11



poréwnaé powszechnie
stosowane metody
rozmieszczenia towaréw
w magazynie,

- wymieni¢ wymagania dotyczgce
stanu sanitarnego magazynu i
urzgdzeh magazynowych.

przechowywania,

dokonac¢ konserwaciji urzgdzeh
magazynowych,

zapewni¢ odpowiedni stan
sanitarny magazynu i urzadzenh
magazynowych.

2. Gospodarka
opakowaniami.

wymieni¢ wady i zalety
okreslonego rodzaju opakowania,
zastosowac zasady gospodarki
opakowaniami obowigzujgce

w przedsigbiorstwie handlowym,
segregowac opakowania zgodnie
Z zasadami segregacji
opakowan,

ewidencjonowac okreslone
rodzaje opakowan zgodnie z
zasadami w przedsigbiorstwie
handlowym,

wyjasni¢ zasady prowadzenia
racjonalnej gospodarki
opakowaniami.

oceni¢ rodzaj opakowania pod
wzgledem jego wad i zalet,
dobrac¢ rodzaj opakowania do
okreslonego rodzaju towaru,
prowadzi¢ racjonalng gospodarke
opakowaniami.

Klasa |

IV. Przygotowanie
towaréw do
sprzedazy

1. Sprawdzenie
i zabezpieczanie
towarow.

okredli¢ zasady odbioru
ilosciowego i jakosciowego
towarow,

sprawdzi¢ okreslone towary
przeznaczone do sprzedazy pod
wzgledem ilosciowym

i jakosciowym,

zidentyfikowa¢ znaki jako$ci
stosowane w handlu,

odczyta¢ oznakowania towarow i
opakowan,

sprawdzi¢ zabezpieczenie towaru
przed kradzieza,

sprawdzi¢ zabezpieczenie
towaréw przed szkodnikami.

zastosowac¢ zasady odbioru
ilosciowego i jakosciowego
towarow,

dokona¢ analizy informacji
zawartych na opakowaniach
zbiorczych,

zabezpieczy¢ towar przed
kradziezg lub zniszczeniem,
zabezpieczy¢ towary przed
szkodnikami.

Klasa |
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2. Kalkulowanie zastosowac zasady zaokraglen, wskazac¢ réznice migdzy ceng Klasa |
cen towarow. identyfikowa¢ sktadowe ceny hurtowa a detaliczng,
detalicznej, obliczy¢ ceny towaréw w
identyfikowa¢ sktadowe ceny opakowaniach zbiorczych z
hurtowej, uwzglednieniem podatku VAT,
obliczy¢ ceny wskazanych obliczy¢ ceny towaréw w
towaréw z uwzglednieniem opakowaniach zbiorczych z
podatku VAT, uwzglednieniem podatku VAT
obliczy¢ ceny wskazanych oraz marz handlowych, rabatéw
towaréw z uwzglednieniem lub upustow.
podatku VAT oraz marz
handlowych.
3. Obnizki cenowe obliczy¢ ceny wskazanych dokonac analizy optacalnoéci Klasa Il
towarow. towarow z uwzglednieniem obnizek cenowych.
podatku VAT oraz rabatéw lub
upustow.
4. Przygotowanie oznaczy¢ towary stosownie do opracowac plan ekspozyciji Klasa Il
ekspozyciji formy sprzedazy, np.: metki, towaréw spozywczych w sali
towaréw. wywieszki cenowe, sprzedazowej,
rozmiesci¢ wskazane towary na opracowac plan ekspozyciji
regatach z uwzglednieniem towaréw odpowiednio do formy
zasad rozmieszczania, sprzedazy i asortymentu
przygotowac ekspozycje towardow towaréw,
na regale sklepowym wykonac¢ ekspozycje towardéw w
z uwzglednieniem podanych sali sprzedazowej,
danych. rozmieszczad towary w sali
sprzedazowej z uwzglednieniem
zasad merchandisingu.
V. Obstuga kasy organizowac¢ stanowisko pracy przygotowac urzadzenia Klasa Il

fiskalnej i urzgdzen
wspétpracujgcych

do obstugi kasy fiskalnej zgodnie
Z wymogami ergonomii,
korzystaé z instrukcji obstugi
kasy fiskalnej,

przygotowac kase do pracy,
drukowac raporty kasy fiskalnej,
sprawdzi¢ stan gotowki w kasie
po zakonczeniu sprzedazy,

wspoétpracujace z kasg fiskalng
do pracy.

obstuzy¢ wskazane urzgdzenia
wspotpracujace z kasg fiskalng,
wprowadzi¢ towar przy
zastosowaniu kodow
towarowych, kodéw kreskowych,
anulowac pozycje sprzedazy,
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uporzadkowacé stanowisko
kasowe zgodnie z przyjetymi
zasadami kasjera,

wymieni¢ poprawnie papier
w kasie fiskalnej,
rejestrowac sprzedaz przy
pomocy kasy fiskalnej,
zakonczy¢ paragon przy
zastosowaniu réznych form
pfatnosci.

— przejrzeé otwarty paragon.

V. Obstuga
klientow

Obstuga obstuzy¢ urzadzenia techniczne — zabezpieczy¢ urzgdzenie Klasa Il
urzgdzen zgodnie z zasadami bhp podczas techniczne po uzyciu zgodnie
technicznych obstugi klientéw, z zasadami.
wspomagajacych postepowac z urzgdzeniami
obstuge klientow. technicznymi zgodnie z
instrukcjg.
Rozmowa poinformowac o asortymencie na | — prowadzi¢ rozmowy Klasa Il
sprzedazowa. zyczenie klienta, sprzedazowe z réznymi typami

poinformowac¢ klienta o sposobie
uzytkowania, przechowywania
nabywanych towaréw,
zaprezentowac klientowi walory
uzytkowe nabywanego towaru,
rozpoznaé znaczenie mowy
niewerbalnej podczas rozmowy z
klientem,

aktywnie stuchac klienta podczas
rozmowy sprzedazowe;j,
odpowiada¢ na pytania klienta
zgodnie z zasadami komunikacji
interpersonalne;j,

zadawac pytania klientowi w celu
dostosowania oferty sprzedazy
do jego potrzeb,

prowadzi¢ rozmowe
sprzedazowg z klientem
zdecydowanym i

klientow zgodnie z zasadami
etyki i komunikacji
interpersonalnej.
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niezdecydowanym,

zadawac pytania klientowi
niezdecydowanemu zmierzajgce
do ustalenia jego potrzeb,
dobra¢ pytanie dotyczace
ustalenia potrzeby do typu
klienta,

komunikowac sie z klientem w
celu ustalenia formy ptatnoéci za
nabywane towary.

Postepowanie przyjac¢ zgtoszenie reklamacyjne dokonac analizy zgtoszen Klasa Il

reklamacyjne. zgodnie z zasadami obstugi reklamacyjnych i na ich

klienta i aktualnymi przepisami podstawie opracowac wnioski,
prawa, poinformowac¢ klienta o
wypei¢ dokument zgtoszenia sposobach postepowania
reklamacyjnego, reklamacyjnego.

Przyjmowanie obliczy¢ nalezno$¢ za towar sporzadzi¢ raport sprzedazy. Klasa Il

naleznosci. zgodnie z zasadami,
obstuzy¢ kase fiskalna,
wyda¢ dokument sprzedazy
klientowi.

Etyka w handlu. zastosowaé zasady etyki dokona¢ samooceny zachowania
zawodowej podczas obstugi podczas obstugi klientow. Klasa Il
klientow,
rozrézni¢ zachowania etyczne od
nieetycznych.

Komunikowanie rozpocza¢ rozmowe z klientem, przeprowadzi¢ rozmowe z Klasa Il

sig z klientem w zakonczy¢ uprzejmie rozmowe z klientem niezdecydowanym

jezyku obcym klientem, zainteresowanym zaoferowanym
dobra¢ zwroty grzecznos$ciowe asortymentem,
do sytuaciji, pomoc wybrac klientowi towar
udzieli¢ odpowiedzi na pytania adekwatny do jego potrzeb.
klientow,
zadac¢ pytania klientowi w celu
doprecyzowania jego potrzeb.

VI. Promocja Walory uzytkowe zgromadzi¢ informacje o sporzadzi¢ wykaz waloréw Klasa Ill
towarow towarow w towarach przeznaczonych do uzytkowych wybranych towaréw,
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promaciji. sprzedazy promocyijnej, oznaczy¢ towary do sprzedazy
wypromowac towary podczas promocyjnej,
sprzedazy, scharakteryzowac¢ walory
zaprezentowac klientowi uzytkowe towardéw w promoc;ji.
informacje o towarach w promoc;ji
podczas rozmowy sprzedazowej,
zaprezentowac klientom walory
uzytkowe towaréw w promocji.
8. Reklamaw stosowac przepisy prawa zaprezentowaé wlasne pomysty Klasa Il
sprzedazy regulujgce dziatalnos¢ reklamowania towaréw.
towarow. reklamowa,
prowadzi¢ dziatania reklamowe
we wspotpracy z pracownikami
przedsiebiorstwa handlowego.
9. Skutecznoscé przeprowadzi¢ wywiady z opracowac wnioski z badania Klasa lll
promaciji. klientami na temat skutecznosci skutecznosci promocji
dziatan promocyjnych. prowadzonej przez firme
handlowa.
10. Public relations ksztattowa¢ pozytywny wizerunek utrzymac pozytywny wizerunek Klasa lll
w sprzedazy firmy handlowej. firmy handlowe;.
towarow.
VII. Sprzedaz na 1. Sprzedaz dobiera¢ forme sprzedazy stosowac przepisy regulujgce Klasa Ill
odlegtosé internetowa. internetowej do rodzaju funkcjonowanie e-handlu w

asortymentu,

dobiera¢ technike sprzedazy do
posiadanego asortymentu i
potrzeb klientow,

przyja¢ zaméwienie na towary,
zrealizowaé zamowienie na
towary,

komunikowac¢ sie z klientem,
informowac klienta o
uprawieniach wynikajgcych ze
sprzedazy na odlegtosc,
korzysta¢ z istniejgcych serwisow
ogtoszeniowych i aukcyjnych,
sklepdéw internetowych i portali

ustawie o swobodzie dziatalnosci
gospodarczej,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o ochronie danych
osobowych i ustawie o
Swiadczeniu ustug droga
elektroniczna,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o zwalczaniu nieuczciwej
konkurencji oraz ustawie o
ochronie konkurencji

i konsumentow,
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spotecznosciowych w zwigzku z
prowadzonym e-handlem,
ustali¢ tgczng kwote naleznosci
za sprzedane towary,
poinformowac¢ klienta o prawach
dotyczgcych, np.: zwrotow
towarow, gwarancji,

rozpoznacé potrzeby klienta
internetowego.

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie o szczegdinych
warunkach sprzedazy
konsumenckiej oraz o zmianie
Kodeksu cywilnego,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu w
ustawie Prawo wtasnosci
przemystowej,

wyjasni¢ zasady dotyczace praw
klienta, np.: zwrotéw towarow,
gwaranciji, odstgpienia od umowy
zawieranej na odlegtosg,
poinformowac klienta o
organizacji i warunkach zwrotu
towaru,

zamoéwic ustugi internetowe
domeny i hostingu,

oblicza¢ ceny w sprzedazy
hurtowej i detalicznej (z
uwzglednieniem obliczania
marzy, rabatéw i upustow i
innych znizek),

wybra¢ najlepszg oferte ustug
pocztowych i kurierskich dla
sprzedazy internetowej,
sprawdzi¢ ustalone przez klienta
warunki zaméwienia, np. sposéb
ptatnos$ci, adres wysyiki,
dokumenty sprzedazy,

wybra¢ optymalng oferte ustug
do sprzedazy internetowej,
korzysta¢ z gotowego
oprogramowania internetowego
przeznaczonego dla e-handlu,
obstuzy¢ programy komputerowe
wspomagajgce sprzedaz
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internetowa,

wystawi¢ dokumenty klientowi w
sprzedazy internetowej,
rozpoczg¢ e-dziatalnos¢
gospodarczg w internecie,
zarejestrowac dziatalno$é
gospodarczg w internecie,
prowadzi¢ e-sklep,

pozyskac klientow

w dziatalnosci internetowej,
promowac¢ e-sklep,

stosowac przepisy regulujgce
funkcjonowanie e-handlu,
ustali¢ optymalne zrodta zakupu
towarow do sprzedazy
internetowej,
ustali¢ wielko$¢ zapasow w
sklepie internetowym,
przygotowaé zamowienie
towaréw w handlu internetowym,
przygotowac dane do
zamoéwienia towaru do sprzedazy
internetowej,

zamawiac towar telefonicznie,
e-mailowo oraz internetowo lub
poprzez elektroniczny formularz
zamoéwienia,

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie
klienta dotyczace sktadanego
zamowienia elektronicznego lub
telefonicznego,

udzieli¢ wyjasnien na zapytanie
klienta dotyczgce realizaciji
zamoéwienia mailowo i/lub
telefonicznie.

2. Woysylka
towarow.

przygotowac¢ zamowiony towar
do wysyiki,

sporzgdzi¢ algorytm
postepowania podczas wysytania

Klasa Il
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— dobrac¢ sposob opakowania towaréw do odbiorcy,

towaru do wielkosci i rodzaju — stosowacé przepisy dotyczgce
towaru, odpowiedzialnosci materialnej
— zastosowaé zasady wysytania sprzedawcy internetowego.

towardow do klientéw,

— znaczy¢ towary zgodnie z
zasadami w handlu
internetowym,

— dobiera¢ opakowanie do rodzaju
towaru,

— pakowac¢ i zabezpieczac¢ towar do
wysyiki,

— charakteryzowac rézne formy i
koszty dostawy towaru,

— przygotowaé dokumenty
sprzedazy,

— przekaza¢ paczki firmom
przewozowym.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Przygotowanie do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— opanowania wiedzy w zakresie wspoétczesnych technik i form sprzedazy towaréw,

— przygotowania do efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— motywacji wewnetrznej,

— odkrywania predyspozycji zawodowych.

Organizacja i sprzedaz towardw — zajecia praktyczne obejmujg wszystkie dziatania przedsiebiorstwa majgce na celu dostarczenie wyrobéw do nabywcéw w
odpowiednim czasie, miejscu i w pozadanych przez nich ilosciach, majg na celu zapewnienie ciggtosci procesu sprzedazy.

W przedmiocie ,Organizacja i sprzedaz towaréw” stosowane metody powinny zapewni¢ osigganie celéw zaplanowanych w procesie edukacji oraz

przygotowanie uczniow do pracy w zawodzie sprzedawca.
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Proponowane metody:

— Céwiczenia

— metoda przypadkéw,

— metoda tekstu przewodniego,

— metoda projektu edukacyjnego,

Polecane $rodki dydaktyczne:

— zestawy ¢wiczen, instrukcje do ¢wiczen, pakiety edukacyjne dla uczniow, teksty przewodnie, karty pracy dla uczniéw, czasopisma branzowe, katalogi
sprzetu i wyposazenia magazynéw, filmy i prezentacje multimedialne zwigzane z organizowaniem sprzedazy towaréw,

— stanowiska komputerowe z dostepem do internetu,

— wyposazenie odpowiednie do realizacji zatozonych efektow ksztatcenia.

Efektywnos$¢ procesu ksztatcenia jest zalezna miedzy innymi od:

— stosowanych przez nauczyciela metod pracy i sSrodkéw dydaktycznych

— zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow

— warunkow techno-dydaktycznych prowadzenia procesu nauczania.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia/stuchacza proponuje sie zastosowac:
— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢éwiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne:
doktadnos¢ wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania zadania.
— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji.
PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU
Ewaluacja ma na celu doskonalenie stosowanych metod w celu osiggania zatozonych celdw edukacyjnych. Do pozyskania danych od uczniéw nalezy
zastosowac testy oraz kwestionariusze ankietowe, np.:

— test pisemny dla ucznidéw,
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— test praktyczny dla ucznidw,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do ucznidéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych).
W ocenie rezultatow procesu dydaktycznego nalezy zastosowaé metody ilosciowe — ilu ucznidow uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jako$ciowe pozwolg zbada¢ osigganie kwalifikacji przez uczacych sie w zawodzie oraz oceni¢ stopien

korelacji celéw i tresci programu nauczania.

21



NAZWA PRZEDMIOTU
Zajecia praktyczne
SPRZEDAZ HURTOWA Z OBSLUGA URZADZEN TRANSPORTOWYCH

Cele ogolne

o gk~ w N PE

Rozmieszczanie towaréw w magazynie.

Organizowanie zaopatrzenia hurtowni.

Gospodarowanie zapasami i opakowaniami w magazynie.
Przygotowanie do przeprowadzenia inwentaryzacji towarow.
Obstugiwanie programéw komputerowych handlowo-magazynowych.

Obstugiwanie urzadzen transportowych.

Cele operacyjne

Uczen potrafi:

1)
2)
3)

4)
5)
6)
7
8)
9)

zastosowacé zasady bhp przy wykonywaniu czynno$ci zawodowych w magazynie,

obstuzy¢ urzgdzenia magazynowe z zachowaniem zasad bezpieczenstwa,

zorganizowac stanowisko pracy sprzedawcy w hurtowni zgodnie z wymogami ergonomii, przepisami bezpieczenstwa i higieny pracy, ochrony
przeciwpozarowej i ochrony srodowiska,

zapobiec dziataniu czynnikéw szkodliwych dla organizmu w wykonywanej pracy,

okresli¢ zasady ergonomii i normatywy techniczne przy przygotowaniu stanowiska pracy sprzedawcy w hurtowni,

dobraé¢ wyposazenie do stanowiska pracy sprzedawcy w hurtowni z uwzglednieniem zasad bezpieczenstwa i higieny pracy,

zastosowaé zasady zachowania bezpieczenstwa przy pracach z urzagdzeniami podigczonymi do sieci elektrycznej,

zastosowacé zasady ochrony przeciwpozarowej w magazynie,

zastosowacé zasady prowadzenia gospodarki odpadami, gospodarki wodno-$ciekowej oraz w zakresie ochrony powietrza,

10) zastosowac¢ sposoby postepowania w stanach zagrozenia zdrowia i zycia,

11) wykonac¢ czynnosci udzielania pomocy przedmedycznej w zaleznosci od przyczyny i rodzaju zagrozenia zycia,
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12) zawiadomi¢ system powiadamiania pomocy medycznej w przypadku sytuacji stanowigcej zagrozenie zdrowia i zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy,

13) udzieli¢ pomocy przedmedycznej poszkodowanym w wypadkach przy pracy oraz w stanach zagrozenia zdrowia i zycia,

14) sprawdzi¢ stany magazynowe dla wskazanych towaréw,

15) przygotowa¢ dane do zamowienia, np.: ilos¢, rodzaj towaru wedtug podanego wzoru,

16) sporzadzi¢ zamowienie na towary zgodnie z ustalonymi danymi,

17) dobrac zrédta zaopatrzenia do rodzaju sprzedawanych towaréw w hurtowni,

18) wysta¢ zamdwienie na towary zgodnie z otrzymanym poleceniem,

19) przeprowadzi¢ odbidr ilosciowy i jakosciowy towardw dostarczanych do hurtowni,

20) sprawdzi¢ poprawnos¢ otrzymanych dokumentéw dotyczgcych dostawy towaréw pod wzgledem formalnym i rachunkowym,

21) sprawdzi¢ zgodnos$¢ dostawy towaréw z zamowieniem i dokumentami dostawy,

22) odrozni¢ ubytki naturalne od niedoboréw przy kontrolowaniu towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

23) zastosowac¢ aktualnie obowigzujgce przepisy dotyczace jakosci, w tym HACCP, przy dokonywaniu kontroli towaréw przeznaczonych do sprzedazy,

24) dobra¢ dokument handlowy do wykonywanych czynnosci zawodowych, np.: oferta handlowa, zaméwienie,

25) obstuzy¢ programy komputerowe wspomagajgce sporzadzanie dokumentéw handlowych,

26) sporzadzi¢ dokument handlowy w formie papierowej lub elektronicznej,

27) sporzadzi¢ wymagane dokumenty zwigzane z otrzymang dostawag towardw,

28) zabezpieczy¢ dokumenty handlowe zgodnie z zasadami,

29) wykry¢ btedy w dokumentacji dostaw towaréw do hurtowni,

30) zastosowac¢ procedure postepowania w przypadku stwierdzenia niezgodnosci w dostawie towaréw lub towaréw wadliwych, zepsutych i uszkodzonych,

31) zastosowacé zasady przechowywania towaréw w magazynie zgodnie z obowigzujgcymi normami,

32) przygotowacé towary do sprzedazy i wymogoéw handlu hurtowego,

33) rozmiescic¢ towary w sali ekspozycyjnej zgodnie z zasadami sanitarnymi, marketingowymi i ergonomii,

34) korzysta¢ z norm towarowych oraz normy jakosci w zakresie przechowywania towaréw,

35) zastosowac¢ zasady gospodarki opakowaniami obowigzujgce w przedsiebiorstwie handlowym,

36) prowadzi¢ racjonalng gospodarke opakowaniami,
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37) zidentyfikowac¢ formy inwentaryzacji,

38) przeprowadzi¢ spis z natury,

39) sprawdzi¢ ilos¢ i jakos¢ towardw przeznaczonych do sprzedazy,

40) zabezpieczyc¢ towar przed kradziezg lub zniszczeniem,

41) oznaczy¢ towary zgodnie z zasadami hurtowni,

42) przygotowac ekspozycje towaréw odpowiednio do asortymentu towardw,

43) wykona¢ ekspozycje towaréw w hurtowni,

44) przygotowacé zaméwiony towar do wysyiki,

45) dobraé¢ opakowanie do rodzaju i wielkosci towaru,

46) zorganizowac¢ stanowisko pracy do obstugi kasy fiskalnej zgodnie z wymogami ergonomii,

47) obstugiwac kase fiskalng;

48) obstuzy¢ terminal kart ptatniczych,

49) postuzy¢ sie czytnikami kodoéw kreskowych,

50) sprawdzi¢ poprawnos¢ dziatania urzgdzen wspotpracujgcych z kasg fiskalng,

51) obstuzy¢ urzgdzenia techniczne zgodnie z zasadami bhp podczas obstugi klientéw,

52) obstugiwaé programy komputerowe handlowo-magazynowe,

53) prowadzi¢ dokumentacje dotyczacg ruchu towaru w magazynie (przyjecia, przesuniecia, wydania towaréw, zmiany stanéw w kartotekach
magazynowych),

54) prowadzi¢ baze danych kontrahentéw,

55) zarchiwizowaé wprowadzone dane,

56) sporzadzi¢ faktury i korekty faktur,

57) aktywnie stuchac klientéw i kontrahentéw podczas rozmowy,

58) ustali¢ potrzeby klienta hurtowego,

59) przyjaé zgtoszenie reklamacyjne zgodnie z zasadami obstugi klienta i aktualnymi przepisami prawa,

60) zastosowac zasady etyki zawodowej podczas obstugi klientéw i kontrahentéw,

61) obliczy¢ ceny wskazanych towaréw z uwzglednieniem rabatéw, upustow,
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62) dokona¢ analizy popytu i podazy na towary w celu ustalenia strategii promocji,

63) prowadzi¢ dziatania reklamowe dla odbiorcéw hurtowych,

64) dokonac¢ analizy aktualnych przepiséw prawa dotyczgcych uprawnien do prowadzenia woézkéw jezdniowych,
65) dokonac analizy dokumentac;ji technicznej wozkow jezdniowych,

66) wymieni¢ typy stosowanych wézkéw jezdniowych,

67) rozpozna¢ budowe wozkéw jezdniowych réznych typow,

68) wskazac poszczegdlne elementy wdzka jezdniowego,

69) okresli¢ obowigzki operatora przed, po oraz podczas pracy wozkow jezdniowych,

70) zaprezentowac czynnosci operatora podczas obstugi wozkow jezdniowych réznych typow,
71) omowi¢ zagadnienia dotyczgce zatadunku wézkéw jezdniowych réznych typow,

72) stosowac przepisy z zakresu tadunkoznawstwa,

73) rozpozna¢ wskazany typ wdzka jezdniowego,

74) zidentyfikowa¢ zadania dozoru technicznego w zakresie obstugi wozkéw jezdniowych,

75) omowic zasady dziatania wozkéw widtowych,

76) stosowac przepisy z zakresu bhp zwigzane z obstugg wézkéw widtowych,

77) dokonac¢ konserwacji wézkow jezdniowych zgodnie z zasadami,

78) prowadzi¢ wozki jezdniowe zgodnie z zasadami bhp,

79) manewrowac osprzetem woézka jezdniowego zgodnie z instrukcja,

80) oceni¢ wstepnie poprawnos¢ dziatania wézka jezdniowego.
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MATERIAL NAUCZANIA

Dziat programowy

I. Bezpieczne
wykonywanie
pracy w
magazynie

Tematy jednostek Liczba | Wymagania programowe Uwagi o
metodycznych godz. realizacji
Podstawowe Ponadpodstawowe Etap realizacji
Uczen potrafi: Uczen potrafi:
1. Zapewnienie — zastosowac zasady bhp przy — wskazaé przepisy o zachowaniu | Klasa lll
bezpiecznych wykonywaniu czynnosci bezpiecznej pracy w firmie
warunkow przy zawodowych w magazynie, handlowej,
organizowaniu — dobra¢ srodki ochrony — ldentyfikuje stanowisko pracy
sprzedazy towaréw indywidualnej do wykonywanych sprzedawcy w hurtowni.
w magazynie. czynnosci zawodowych,
— obstuzy¢ urzadzenia
magazynowe z zachowaniem
zasad bezpieczehstwa,
— zgromadzi¢ odpady powstate
podczas wykonywania
czynnosci zawodowych w
oznaczonych miejscach.
2. Organizowanie — zorganizowac stanowisko pracy | — zorganizowac miejsce robocze Klasa lll
stanowiska pracy w zgodnie z wymogami ergonomii, w réznych metodach sprzedazy
magazynie. przepisami bezpieczenstwa i hurtowej,
higieny pracy, ochrony — okresli¢ zasady ergonomii i
przeciwpozarowej i ochrony normatywy techniczne przy
Srodowiska, przygotowaniu stanowiska
— zapobiec dziataniu czynnikéw pracy,
szkodliwych dla organizmu w — dobra¢ wyposazenie do
wykonywanej pracy. stanowiska pracy z
uwzglednieniem zasad
bezpieczenstwa i higieny pracy.
3. Przestrzeganie — zastosowac zasady zachowania | — zastosowaé zasady Klasa llI
zasad bezpieczenstwa przy pracach z prowadzenia gospodarki
bezpieczenstwa i urzagdzeniami podtgczonymi do odpadami, gospodarki wodno-
higieny pracy i sieci elektrycznej, Sciekowej oraz w zakresie
ochrony — zastosowac zasady ochrony ochrony powietrza.
przeciwpozarowej przeciwpozarowej w magazynie.
w magazynie.
4. Udzielanie — zastosowac sposoby — udzieli¢ pomocy Klasa llI
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pierwszej pomocy
przedmedycznej
poszkodowanym

w wypadkach przy
pracy oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i
zycia.

postepowania w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia,
wykonac¢ czynnosci udzielania
pomocy przedmedycznej

w zaleznosci od przyczyny

i rodzaju zagrozenia zycia,
zawiadomic¢ system
powiadamiania pomocy
medycznej w przypadku sytuacji
stanowigcej zagrozenie zdrowia
i zycia przy wykonywaniu zadan
zawodowych sprzedawcy.

przedmedycznej
poszkodowanym w wypadkach
przy pracy oraz w stanach
zagrozenia zdrowia i zycia.

Dostawy
towaréw do
magazynu

1. Zamawianie sprawdzi¢ stany magazynowe dobra¢ zrédia zaopatrzenia do Klasa lll
towardw. dla wskazanych towaréw, rodzaju sprzedawanych towaréw

przygotowac dane do w hurtowni,

zamowienia, np.: ilo$¢, rodzaj wysta¢ zamowienie na towary

towaru wedtug podanego wzoru, zgodnie z otrzymanym

sporzgdzi¢ zamowienie na poleceniem.

towary zgodnie z ustalonymi

danymi.
2. Przyjmowanie przeprowadzi¢ odbidr ilosciowy i wystawi¢ zamowienie do Klasa lll
dostaw towarow. jakosciowy towaréw dostawcy,

dostarczanych do hurtowni, odrézni¢ ubytki naturalne od

sprawdzi¢ poprawnosé niedoboréw przy kontrolowaniu

otrzymanych dokumentow towaréw przeznaczonych do

dotyczacych dostawy towaréw sprzedazy,

pod wzgledem formalnym i zastosowac¢ aktualnie

rachunkowym, obowigzujgce przepisy

sprawdzi¢ zgodnos¢ dostawy dotyczace jakosci, w tym

towarow z zamowieniem HACCP, przy dokonywaniu

i dokumentami dostawy. kontroli towaréw

przeznaczonych do sprzedazy.

3. Dokumentowanie dobra¢ dokument handlowy do wykry¢ bfedy w dokumentac;ji Klasa Ill

dostaw towaréw.

wykonywanych czynnosci
zawodowych, np.: oferta
handlowa, zamowienie,
obstuzy¢ programy
komputerowe wspomagajace

dostaw towaréw do hurtowni,
zastosowac¢ procedure
postepowania w przypadku
stwierdzenia niezgodnosci

w dostawie towardow lub towaréw
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sporzgdzanie dokumentéw
handlowych,

sporzgdzi¢ dokument handlowy
w formie papierowej lub
elektronicznej,

sporzgdzi¢ wymagane
dokumenty zwigzane

z otrzymang dostawg towarow,
zabezpieczy¢ dokumenty
handlowe zgodnie

Z zasadami.

wadliwych, zepsutych
i uszkodzonych.

Magazynowanie
towarow

1. Rozmieszczanie
towaréw w
magazynie.

zastosowac zasady
przechowywania towarow

W magazynie zgodnie

z obowigzujgcymi normami,
przygotowacé towary do
sprzedazy i wymogéw handlu
hurtowego,

rozmiescic towary w sali
ekspozycyjnej zgodnie

z zasadami sanitarnymi,
marketingowymi i ergonomii.

korzysta¢ z norm towarowych
oraz normy jakosci w zakresie
przechowywania towaréw.

Klasa Il

2. Gospodarka
opakowaniami.

zastosowac zasady gospodarki
opakowaniami obowigzujgce

w przedsiebiorstwie handlowym,
segregowac opakowania
zgodnie z przepisami prawa,
ewidencjonowac¢ wskazane
rodzaje opakowan,

rozpoznaé rodzaje opakowan
stosowanych w obrocie
hurtowym,

zidentyfikowa¢ oznaczenia
umieszczane na opakowaniach.

prowadzi¢ racjonalng
gospodarke
opakowaniami.

Klasa Il

3. Spis
inwentaryzacyjny
towarow.

zidentyfikowac¢ formy
inwentaryzaciji,
przeprowadzi¢ spis

okresli¢ sposoby eliminowania
przyczyn niedoboréw w
hurtowni,

Klasa Il
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inwentaryzacyjny,
ustali¢ niedobory powstajgce w
placéwce hurtowe;.

ustali¢ limit ubytkow.

IV. Przygotowanie 1. Sprawdzenie sprawdzi¢ ilos¢ i jako$¢ towarow zabezpieczy¢ towar przed Klasa lll
towaréw do towaréw do przeznaczonych do sprzedazy. kradziezg lub zniszczeniem.
sprzedazy sprzedazy.
2. Przygotowanie oznaczy¢ towary zgodnie sporzadzi¢ plan ekspozyciji Klasa llI
ekspozycji towaréw z zasadami hurtowni, towaréw w hurtowni
w magazynie. rozmie$cic towary do ekspozyciji wykonac¢ ekspozycje towaréw w
zgodnie z planem, sali sprzedazowe;.
opracowac plan ekspozycji
towaréw w sali sprzedazowej,
przygotowa¢ ekspozycje
towaréw odpowiednio do formy
sprzedazy i asortymentu
towardw.
3. Wysytka przygotowa¢ zaméwiony towar dokonaé analizy wartosci Klasa IlI
zamoéwionych do wysyiki, zamoéwien wysytkowych.
towarow. dobra¢ opakowanie do rodzaju i
wielko$ci towaru,
wystac towar zgodnie z
zasadami hurtowni,
wystawi¢ dokumenty sprzedazy.
V. Obstuga kasy Obstuga kasy zorganizowaé stanowisko pracy sprawdzi¢ poprawno$¢ dziatania | Klasa lll

fiskalnej i urzgdzen
wspotpracujgcych

fiskalnej.

do obstugi kasy fiskalnej zgodnie
Z wymogami ergonomii,
przygotowac kase do pracy,
drukowac raporty kasy fiskalnej,
sprawdzi¢ stan gotéwki w kasie
po zakonczeniu sprzedazy,
uporzgdkowac¢ stanowisko
kasowe zgodnie z przyjetymi
zasadami kasjera,

obstuzy¢ terminal kart
pfatniczych,

postuzyc sie czytnikami kodow
kreskowych.

urzadzen wspétpracujgcych
z kasg fiskalna.
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VL.

Obstuga
klientow i
kontrahentow

1. Urzadzenia obstuzy¢ urzadzenia techniczne zabezpieczy¢ urzadzenie Klasa Ill
techniczne w zgodnie z zasadami bhp techniczne po uzyciu.
magazynie. podczas obstugi klientow.
2. Obstuga wprowadzi¢ dane do programu oceni¢ poprawnosé
programow magazynowego, wprowadzonych danych,
handlowo- dokonaé analizy zarchiwizowa¢ wprowadzone
magazynowych. wprowadzonych danych, dane,
sporzgdzi¢ dokumenty sporzadzi¢ faktury korekty
magazynowe dotyczgce faktur.
sprzedazy,
prowadzi¢ baze danych
kontrahentow,
zarejestrowac zakupy i sprzedaz
hurtowa,
posegregowac¢ dokumenty
wedtug rodzajoéw, grup
towarowych i dat,
wystawi¢ dokumenty sprzedazy.
3. Rozmowa poinformowac o asortymencie sporzadzi¢ wykaz pytan Klasa lll
sprzedazowa. na zyczenie klienta, zadawanych klientom w celu
poinformowac klienta o sposobie ustalenia ich potrzeb,
uzytkowania, przechowywania zadawac pytania klientowi w
nabywanych towarow, celu dostosowania oferty
aktywnie stuchac klienta sprzedazy do jego potrzeb,
podczas rozmowy, udzieli¢ klientowi wyjasnieh
odpowiadaé na pytania klienta dotyczacych jakosci,
zgodnie z zasadami komunikacji przeznaczenia, zastosowania
interpersonalnej, i uzytkowania towaru.
ustali¢ potrzeby klienta,
wyjasni¢ klientowi napisy i
0Oznaczenia zamieszczone na
etykietach i opakowaniach
towardw,
przekazac klientowi informacje
na temat warunkéw
przechowywania towaru.
4. Postepowanie przyja¢ zgtoszenie reklamacyjne dokona¢ analizy powodow Klasa Ill
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reklamacyjne

zgodnie z zasadami obstugi
klienta i aktualnymi przepisami
prawa,

poinformowac klienta o
sposobach zatatwienia
reklamaciji.

zgtaszania reklamacji towarow.

5. Etyka pracownika

wyjasnié, na czym polega etyka

dokona¢ samooceny

hurtowni. zawodowa pracownika hurtowni, zachowania podczas obstugi Klasa lll
zastosowac zasady etyki klientow.
zawodowej podczas obstugi
klientow.
VII.  Promocja 1. Sprzedaz zastosowaé zasady promog;ji dokona¢ analizy popytu i podazy | Klasa lll
towarow promocyjna. podczas sprzedazy, na towary w celu ustalenia
w hurtowni zaprezentowac klientom walory strategii promociji.
uzytkowe towaréw w promocji,
obliczy¢ ceny wskazanych
towarow z uwzglednieniem
rabatow, upustow.
2. Reklamaw stosowac przepisy prawa zaprezentowa¢ pomysty Klasa Ill
sprzedazy regulujgce dziatalnosé reklamowania towaréw w
magazynowej. reklamowa, magazynie.
prowadzi¢ dziatania reklamowe
dla odbiorcow towardéw hurtowni.
VIII. Obstuga 1. Prowadzenie dokonac¢ analizy aktualnych rozpozna¢ wskazany typ wozka | Klasa lll
urzadzen wozkow przepiséw prawa dotyczacych jezdniowego,
transportowych jezdniowych. uprawnien do prowadzenia zidentyfikowa¢ zadania dozoru

woézkéw jezdniowych,
dokonac analizy dokumentaciji
technicznej wézkow
jezdniowych,

wymienic¢ typy stosowanych
wozkow jezdniowych,
rozpozna¢ budowe wozkow
jezdniowych réznych typow,
wskazac¢ poszczegdlne
elementy wozka jezdniowego,
okresli¢ obowigzki operatora

technicznego w zakresie
obstugi wézkéw jezdniowych,
omowi¢ zasady dziatania
wozkow widtowych,

oceni¢ wstepnie poprawnos¢
dziatania wdzka jezdniowego,
zaprezentowaé czynnosci
operatora podczas obstugi
wozkéw jezdniowych réznych
typow,

zidentyfikowa¢ czynno$ci
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podczas obstugi wozkéw operatora wézka przed i po

jezdniowych. pracy,

— zidentyfikowaé czynnosci
operatora wozka jezdniowego
W czasie pracy,

— omdéwi¢ zagadnienia dotyczgce
zatadunku wézkow
jezdniowych réznych typow,

— stosowac przepisy z zakresu
tadunkoznawstwa podczas
obstugi wézka jezdniowego,

— stosowac przepisy z zakresu
bhp zwigzane z obstugag
wozkoéw widtowych,

— dokonac¢ konserwacji wozkow
jezdniowych zgodnie z
zasadami,

— prowadzi¢ wozki jezdniowe
zgodnie z zasadami bhp,

— manewrowac osprzetem wozka
jezdniowego zgodnie z
instrukcja.

Razem liczba godzin

PROCEDURY OSIAGANIA CELOW KSZTALCENIA PRZEDMIOTU

Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzenh transportowych to przedmiot dodatkowy. Pracodawcy zgtaszajg zapotrzebowanie na umiejetnosci obstugi wozkéw
jezdniowych, jest takze duze zapotrzebowanie w handlu na pracownikéw magazynu.

Przygotowanie do wykonywania zadah zawodowych sprzedawcy wymaga od uczgcego sie:

— uksztattowania umiejetnosci praktycznych niezbednych do wykonywania zadan zawodowych sprzedawcy przygotowanego takze do pracy w hurtowni,

— efektywnego wykorzystania uzyskanej wiedzy w praktyce,

— motywacji wewnetrznej do wykonywania zawodu z zaangazowaniem,

— predyspozycji do obstugi wézkéw jezdniowych.
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W przedmiocie ,Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych” powinny dominowa¢ metody zapewniajgce osigganie zaplanowanych przez
doswiadczenie celow.
Proponowane metody:
— C¢wiczenia praktyczne,
— pokaz z instruktazem.
Zaplanowane efekty powinny by¢ osiggane takze w rzeczywistych warunkach pracy.
Polecane $rodki dydaktyczne w pracowni szkolnej:
— towary (atrapy, prébki), karty pracy, testery banknotéw, kalkulatory, wzory banknotéw,
— urzadzenia liczgco-wazace,
— komputery z oprogramowaniem handlowo-magazynowym,
— materiaty do pakowania,
— kasy fiskalne,

— urzgdzenia wspétpracujgce z kasami fiskalnymi,

instrukcje obstugi kas i urzgdzen wspétpracujgcych.

Efektywnosc¢ procesu ksztatcenia jest zalezna od:

celéw i tre$ci zawartych w programie,

zaangazowania i motywacji wewnetrznej uczniow,

stosowanych przez nauczyciela metod pracy i srodkéw dydaktycznych,

— $rodowiska dydaktyczno-wychowawczego.

PROPONOWANE METODY SPRAWDZANIA OSIAGNIEC EDUKACYJNYCH UCZNIA
W celu sprawdzenia osiggnie¢ edukacyjnych ucznia proponuje sie zastosowac:
— ocene wykonywanych zadan zawodowych,

— prezentowane kompetencje spoteczne,
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— karty obserwaciji w trakcie wykonywanych ¢wiczen praktycznych, w ocenie nalezy uwzgledni¢ nastepujgce kryteria merytoryczne oraz ogélne: doktadnosé
wykonanych czynnosci, samooceng, czas wykonania zadania,
— test praktyczny z kryteriami oceny okreslonymi w karcie obserwaciji,
— egzamin z obstugi urzgdzen transportowych zgodny z aktualnie obowigzujgcymi przepisami prawa.
Szczegdlnie istotne jest, aby uczniowie otrzymali od nauczyciela i pracodawcy rzetelng informacje zwrotng dotyczaca osiggnietych sukceséw i postepow oraz

obszaréw wymagajacych rozwoju.

PROPONOWANE METODY EWALUACJI PRZEDMIOTU

Ewaluacje nalezy przeprowadzi¢, aby pozyskaé informacje o osiggnieciach kazdego ucznia i skutecznosci stosowanych metod i srodkéw dydaktycznych. Do
pozyskania danych od uczniéw warto zastosowac np.:

— wywiady,

— arkusze obserwaciji,

— test pisemny,

— testy typu ,préba pracy’,

— kwestionariusz ankietowy skierowany do uczniéw (majgcy na celu doskonalenie procesu ksztatcenia i osiggania celéw programowych),

W ocenie rezultatéw procesu dydaktycznego nalezy zastosowa¢ metody ilosciowe — ilu uczniéw uzyska wyniki testu pisemnego powyzej 50% oraz ilu uczniow
uzyska wynik testu praktycznego powyzej 75%. Metody jakosciowe pozwolg zbadaé osigganie kwalifikacji przez uczacych sie¢ w zawodzie oraz oceni¢ stopien
korelacji celéw i treSci programu nauczania.

Przedmiot ,Sprzedaz hurtowa z obstugg urzadzen transportowych” — powinien by¢ realizowany w ramach specjalizacji — dotyczy propozycji uzyskania
dodatkowej umiejetnosci. Warunkiem wdrozenia specjalizacji jest zrealizowanie wszystkich efektow ksztatcenia ujetych w podstawie programowej przed
tabelami PROPOZYCJA KWALIFIKACJI DODATKOWYCH/SPECJALIZACJI.
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